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SÍLABO DEL CURSO  GERENCIA DE VENTAS 
I. INFORMACIÓN GENERAL: 
Facultad:  INGENIERIA Carrera Profesional INGENIERÍA EMPRESARIAL Ciclo 5° 
Período 
lectivo:   
2015-2 
Del  24/08  al  19//12 Requisitos: 
 
 Gerencia de Marketing 
Créditos: 4 
Horas: 8 
 
II. SUMILLA:  
El curso es de naturaleza teórica, pertenece al área curricular de formación gerencial y tiene como propósito la selección de mercados objetivos en 
los que se puedan lograr ventas más eficientes reflejadas en la mayor rentabilidad obtenida, retención de clientes y obtención de socios 
comerciales. 
Para ello el curso tendrán sus bases en cuatro unidades académicas que s e resumen en: 
 
  
 
 
 
III. LOGRO DEL CURSO 
Al finalizar el curso, el estudiante elabora un esquema organizacional con su respectivo plan de acción comercial; aplicando herramientas 
informáticas, del marketing y de la Cadena de Suministros; obteniendo negocios a largo plazo por la generación de socios comerciales. 
 
IV. UNIDADES DE APRENDIZAJE 
UNID NOMBRE DE LA UNIDAD / LOGRO DE 
UNIDAD 
SEM SABERES ESENCIALES 
I 
 
 
 
 
 
 
 
Nombre de Unidad I: Gestión de la Gerencia de 
Ventas como parte de la Dirección Comercial. 
Logro de Unidad: Al término de la primera 
unidad, el estudiante sustenta informe de 
funciones de la Gerencia de Ventas en una 
estructura organizacional comercial, refiriéndose 
a las necesidades de una empresa de la 
localidad; basándose en conceptos de 
marketing, cadena de suministros y gestión 
empresarial. 
1 
La Gerencia de Ventas como parte de la Dirección Comercial. 
Definiciones. Ejemplos. 
- Aplicaciones a empresas locales. 
2 
Dirección Comercial. Importancia del Plan Estratégico de acción 
Comercial (PAC). Estructura del PAC. 
3 
Estructura Funcional General y Comercial. Evaluación  de  la 
Organización. Gerencia de Ventas.  Gerencia de Marketing. 
4 
Políticas y Valores de una Organización Empresarial Comercial. 
Evaluación (T1) 
II 
 
 
 
Nombre de Unidad II: Core Business del 
Negocio, propuesta de valor y estrategias 
Comerciales basadas en el Mix de Marketing. 
Logro de Unidad: Al finalizar la unidad, el 
estudiante elabora la cadena de valor de una 
empresa, con base en 
las necesidades de un negocio local; evaluando 
diferentes estrategias comerciales a través de 
matrices para la toma de decisiones. 
5 
Cadena de Valor, Propuesta de Valor  y  core  de business. Objetivos 
Comerciales: 
De Marketing y de Ventas. 
6 
Matrices de Apoyo a la toma de Decisiones. Análisis FODA (EFI, EFE), 
GE, 
Análisis Sectorial de Porter. 
7 
Estrategias Comerciales de Marketing. Segmentación, posicionamiento, 
mix de marketing. 
8 EVALUACIÓN PARCIAL 
III  
Nombre de Unidad III:  El Mercado y el Mix de 
Marketing para el proceso de la toma de 
decisiones y Planificación de ventas. 
Logro de Unidad: Al finalizar la unidad, el 
estudiante lista objetivos y estrategias para 
documento de plan de 
acción comercial, con sustento en el análisis de 
oferta y demanda para una empresa local; 
evaluando los resultados por modelos de 
marketing e investigación de mercados para la 
toma de decisiones, haciendo de esta manera 
propicia la planificación de ventas requeridas 
deacuerdo al tipo de empresa. 
9 
Análisis del Mercado. 
Análisis del macro entorno del mercado. Segmentación. Análisis 
descriptivo de la demanda. 
10 
Análisis del Mercado. Análisis descriptivo de la oferta. Deducción del 
Mercado. Equilibrio Comercial. 
11 
Análisis del mix comercial. Propuesta de producto ó servicio. Ciclo de 
vida del producto ó servicio. Estrategias según el ciclo de vida del producto. 
12 
Planificación de 
Ventas. Objetivo de Ventas. 
Perfil de la Fuerza de Ventas. Potencial de Ventas Anuales. Pronóstico de 
Ventas Anuales. Estrategias de Venta. 
Tamaño de la fuerza de ventas. 
Evaluación: (T2) 
 
 
IV  
Nombre de Unidad IV: Indicadores de gestión y 
evaluación estratégica comercial. 
Logro de Unidad: Al finalizar la unidad, el 
estudiante elabora documento de planificación 
de ventas, alineada a 
un Plan de Acción Comercial de una empresa 
local; elaborando, analizando e interpretando 
indicadores de gestión comercial, evaluado por 
un cuadro de mando integral y el estado de 
resultados obtenidos. 
13 Manejo y seguimiento de indicadores. Elaboración y control de 
indicadores de gestión. 
14 
Evaluación Estratégica y de Rentabilidad Comercial. Elaboración de 
Estado de resultados y de Cuadro de mando integral. 
15 EVALUACIÓN T3 
16 EVALUACIÓN FINAL. 
17 
EVALUACIÓN SUSTITUTORIA 
V. SISTEMA DE EVALUACIÓN  
EVALUACIÓN PESOS SEM 
FECHA LÍMITE DE INGRESO DE 
NOTAS 
 
Breve descripción de Evaluación 
T1 * 4 22  setiembre Presentación de ejercicios  
Evaluación Parcial 20% 8 20 octubre  Evaluación 
T2 * 12  17 noviembre  Presentación de informes 
T3 * 15  08 diciembre  Presentación de informes 
Evaluación Final 20% 16 13 diciembre  Evaluación 
Evaluación Sustitutoria  ----- 17 20 diciembre  Evaluación 
*La suma de las notas de trabajos representan el 60% de la calificación final 
VI. BIBLIOGRAFÍA BÁSICA 
N° CÓDIGO AUTOR TÍTULO                    AÑO 
1 
658.4012 CHIA Chiavenato
, Idalberto 
Planeación estratégica :  
fundamentos y aplicaciones / 
                 2011 
 
VII. INFORMACIÓN COMPLEMENTARIA 
A. ENLACES IMPORTANTES 
REFERENCIA ENLACE 
DIRECCIÓN 
COMERCIAL BLOG 
 
http://direccioncomercial.wordpress.com/ 
 
GERENCIE.COM 
 
www.gerencie.com 
B. MEGAEVENTOS UPN 
 
 
NOMBRE DEL EVENTO FECHA RETRASMISIÓN 
Clinton Global Initiave 28 de setiembre 29 de setiembre 
World Business Forum 12 y 13 de noviembre 13 noviembre  
 
